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PENGEMBANGAN BISNIS SUSHI DI AM&CO THE PARK SOLO BARU 
Abstrak 
Tujuan Penelitian ini untuk mendeskripsikan Pengembangan Bisnis Sushi di AM&Co The 
Park Solo Baru. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif etnografi. Narasumber 
penelitian ini adalah Pegawai dan Pelanggan di Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 1) Analisis keseluruhan aspek dalam bisnis Sushi 
AM&Co The Park Solo Baru ini menggunakan analisis SWOT yaitu Strenght (Kekuatan), 
Weakness (Kelemahan), Opportunity (Kesempatan), dan Threath (Ancaman). 2) Strategi 
pengembangan bisnis Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru yaitu promosi melalui 
media online (Instagram, Tiktok, Grab&Gojek dan mengundang Influencer) dan media 
offline (penyebaran brosur dan memberikan diskon pembelian).   
Kata kunci : pengembangan bisnis, sushi, analisis swot 
Abstract 
The purpose of the study to describe the growth of the sushi business in am&co the new park 
solo. It USES a qualitative ethnographic study. The research's source is employees and 
customers at the new expres am&co sushi expres & co the park solo. The study showed that 
1) an analysis of the entire aspect of the sushi am&co business as the new park solo USES 
swot analyses of strenght (strength), weakness (weakness), opportunity, and threath (threat). 
2) the new sushi expres am&co's business strategy for promotion through online media 
(instagram, tiktok, grab&gojek and invite leverage) and offline media (the distribution of 
brochures and the purchase disincentive). 
Keywords: Business development, sushi, swot analysis 
1. PENDAHULUAN 
Bisnis pada zaman sekarang telah berkembang dengan sangat pesat dan mengalami 
perubahan secara terus-menerus. Salah satu contoh perubahan tersebut yaitu dalam hal 
perubahan teknologi dan gaya hidup masyarakat dimana hal ini tidak lepas dari pengaruh 
globalisasi yang sekarang terjadi. Dalam era globalisasi ini, jumlah merek, produk, dan 
desain produk serta harga yang bersaing dalam pasar menjadi sangat banyak sehingga 
konsumen memiliki banyak pilihan dan alternatif produk dan jasa yang dapat memenuhi 
kebutuhannya dan berhak memilih sesuai yang konsumen inginkan. 
Pembeli adalah individu atau organisasi dalam mendapatkan barang atau jasa 
terlebih dahulu mempertimbangkan banyak faktor yang mempengaruhi barang dan jasa 
tersebut serta biasanya pembelian dilakukan dengan alat tukar uang. Keputusan konsumen 
untuk melakukan pembelian dengan memperhatikan produk. Oleh karena itu, banyak 
perusahaan akan selalu berupaya memantau kepuasan pelanggan yang sangat berpengaruh 
atas tingkat loyalitas dan profitabilitas pelanggan (Assauri, 2012:11). Persaingan bisnis 
menuntut perusahaan harus bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam menghadapi 
persaingan dalam dunia bisnis. Setiap perusahaan dituntut untuk berusaha keras dalam 
memasarkan produk maupun jasanya agar dapat bertahan dari persaingan dan dapat 
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menarik perhatian dari calon konsumen akan produk yang mereka tawarkan. Tujuan 
pemasaran sendiri menurut seorang pakar teori manajemen terbuka Peter Drucker, tujuan 
pemasaran adalah mengetahui dan memahami pelanggan dengan baik sehingga produk 
dan jasa sesuai dengan kebuuhannya sehingga terjual sendiri (Kotler dan Keller 2010;6) 
Bisnis usaha yang memiliki persaingan ketat saat ini adalah bisnis kuliner, dimana 
kuliner menjadi digemari kalangan masyakat. Namun dalam mengelola suatu bisnis 
restaurant tidak mudah. Pemilik restaurant harus berlomba-lomba dan berkreasi untuk 
dapat bersaing. Selain itu faktor penting dalam mengelola sebuah restaurant agar tetap 
bertahan adalah dengan menjaga kepuasan pelanggan baik dari pelayanan dan kualitas rasa 
yang diberikan. Banyak sebuah restaurant yang umur usahanya tidak lama, jika dilihat 
banyak restaurant hanya mampu bertahan satu, dua hingga tiga tahun saja. Seperti salah 
satu restaurant cukup terkenal yaitu Sushi Miya8i yang didirikan pada tahun 2011 yang 
telah memiliki tujuh cabang di berbagai tempat di Jakarta dengan memiliki total 300 
karyawan ini pada tahun 2015 telah gulung tikar, hal ini dikarenakan adanya karyawan 
yang nakal dalam menjalankan pekerjaanya (Kurniawan, 2014). 
Pada saat ini bisnis di Indonesia sedang turun drastis karena adanya COVID-19 dan 
mengakibatkan pemutusan hubungan kerja, berdampak pada pengangguran, kesulitan 
mencari pekerjaan, dan masyarakat miskin meningkat. Sumarni (2020) Virus Corona 
kemudian muncul dan memberikan begitu banyak pengaruh dalam berbagai sektor. Salah 
satu sektor yang terdampak dan begitu terasa adalah sektor ekonomi. Dengan adanya 
dampak pandemi ini sangat mempengarui bisnis kuliner yang mengakibatkan turunnya 
jumlah permintaan dan laba penjualan. Untuk dapat meningkatkan penjualan bisa 
menggunakan promosi dan diskon tertentu agar dapat menarik pelanggan datang 
mengunjungi restoran tersebut. Promosi penjualan merupakan suatu bujukan langsung 
yang menawarkan insentif atau nilai lebih untuk suatu produk kepada konsumen. Natalia 
& Mulyana (2014), Promosi penjualan mencakup suatu variasi yang luas dari alat – alat 
promosi yang didesain untuk merangsang respon pasar yang lebih cepat atau lebih kuat. 
Selain itu dengan memperkenalkan bisnis bisa melalui media sosial seperti instagram dan 
tiktok. Diyatma (2017) Kepopuleran Instagram ini dilihat oleh para pelaku bisnis sebagai 
peluang yang efektif untuk mempromosikan produk dari usaha mereka. Dewa & Safitri 
(2021), Banyak orang yang menggunakan aplikasi Tik tok untuk sekedar berkreativitas 
atau memberikan informasi mengenai suatu hal. Lewat video dan lagu / nyanyian yang 
ditampilkan diaplikasi ini memudahkan informasi dapat disampaikan dan dapat 
memberikan rangsangan untuk yang melihatnya, menirukan / menyebarkannya. Melihat 
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fakta ini banyak perusahaan yang memanfaatkan instagram untuk menjaring konsumen 
mereka. Perusahaan berkomunikasi dengan para pelanggan yang ada sekarang dengan 
menggunakan strategi komunikasi melalui jajaring media sosial. Hal ini selaras dengan 
pernyataan “Where lifestyles and consumers attitudes are important and considered in 
online shopping in Indonesia.” (Warayuanti & Suyanto, 2015) 
Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengembangan Bisnis Sushi di AM&Co The Park Solo Baru” 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk : 1) Mendeskripsikan analisis SWOT di 
Sushi Express AM&Co The Park Solo Baru. 2) Mendeskripsikan strategi pengembangan 
bisnis Sushi Express AM&Co The Park Solo Baru.  
 
2. METODE  
Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan 
suatu pendekatan untuk mengeksplorasi dan memahami suatu gejala atau fenomena yang 
terjadi secara sentral (Creswell, 2014). Dalam penelitian kualitatif ini peneliti lebih 
melihat fenomena yang terjadi pada individu, kelompok atau suatu organisasi. Penelitian 
ini menggunakan desain penelitian etnografi. Menurut Harsono (2019) etnografi 
merupakan desain penelitian kualitatif yang mengkaji dan menafsirkan mengenai suatu 
kebudayaan atau kehidupan suatu kelompok masyarakat. Tehnik pengumpulan data pada 
penelitian ini yaitu menggunakan wawancara. Narasumber dalam penelitian ini adalah 
Pegawai paruh waktu dan pelanggan di Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru. Dalam 
penelitian ini menggunakan analisis data tertata dalam situs. Analisis situs bertujuan untuk 
menarik dan memverifikasi kesimpulan tentang situs tunggal, yaitu fenomena dalam 
konteks terbatas yang membentuk satu kajian kasus, apakah itu merupakan kasus seorang 
individu dalam satu latar, satuan kelompok atau satuan yang lebih luas seperti organisasi, 
departemen atau komunitas. Tehnik ini digunakan selama atau sesudah pengumpulan data, 
tetapi biasanya cenderung bermanfaat ketika datanya cenderung lengkap serta penelitian 
berada dalam tahap analisis dan penulisan final (Miles dan Huberman,2007:137). 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Analisis SWOT 
Analisis SWOT adalah alat yang digunakan untuk perencanaan strategis dan 
manajemen strategis dalam organisasi. Hal ini dapat digunakan secara efektif untuk 
membangun strategi organisasi dan strategi bersaing (Ege : 2017). Analisis SWOT 
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terhadap peluang dan ancaman eksternal serta kekuatan dan kelemahan internal 
perusahaan penting untuk perumusan dan pengembangan strategi (Chang, Huang : 
2005). SWOT adalah salah satu alat terpenting dalam literatur manajemen strategis 
sehingga banyak peneliti dan ahli strategi telah berfokus pada matriks ini (Khalfan, 
2012). Faktanya, SWOT adalah salah satu alat yang membantu organisasi 
merencanakan perencanaan strategis mereka. Ini juga merupakan alat yang cocok untuk 
analisis strategis dan mewujudkan situasi organisasi saat ini (Sabbaghi dan 
Vaidyanathan, 2004). Adapun strategi yang digunakan oleh Sushi Expres AM&Co The 
Park Solo Baru dalam mempertahankan usahanya dapat diilustrasikan berdasarkan 
kondisi usaha Sushi Expres AM&Co, baik dari aspek kekuatan (strengths), kelemahan 
(weaknesses), kesempatan (opportunities) serta ancaman (threats) yang di hadapi oleh 
Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru, yaitu sebagai berikut:  
3.1.1 Kekuatan (strengths)  
Kekuatan yang dimiliki disini adalah kekuatan-kekuatan yang secara umum dimiliki 
oleh pelaku usaha Sushi Expres Am&Co The Park Solo Baru dalam menjalankan 
usahanya dan kekuatan-kekuatan yang dimiliki tersebut mempunyai pengaruh terhadap 
perkembangan bisnis Sushi Expres Am&Co The Park Solo Baru ditengah persaingan 
dan kemajuan dunia bisnis ini, adapun kekuatan-kekuatan tersebut yaitu seperti hasil 
wawancara yang dilakukan dengan pegawai Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru 
sebagai berikut : 
“Dari segi produknya rasa sushi itu sendiri memiliki ciri khas, yaitu sushi sudah 
disesuaikan dengan lidah indonesia tetapi tidak menghilangkan rasa original ke Jepang-
Jepangan. Harganya pun juga terjangkau. Promosi berjalan dengan baik karna adanya 
teknologi yang semakin maju ini maka dapat mempromosikan dengan baik. Tempat 
disini juga strategis karna di mall dimana orang suka berkumpul di mall menikmati 
kuliner”(RN) 
Pernyataan tersebut sama dengan yang diungkapkan UP yang merupakan kerabat 
kerja mengungkapkan alasan RN memili kekuatan di Sushi Expres AM&Co The Park 
Solo Baru, bahwa :  
“Untuk dari segi manajemen perencanaan manajemen sangat baik, dari rapat yang 
dilakukan secara baik setiap pagi sebelum bekerja spv mengarahkan untuk diskon apa 
saja yang terjadi hari ini, dari segi organisasinya setiap pegawai melakukan dengan 
baik, dari segi penggeraknya spv menggerakkan adanya motivasi sebelum bekerja agar 
menambah semangat bagi para pekerja dan segi controllingnya adalah SPV 
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mengendalikan setiap outlet. Dari segi pemasaran ada produk yang bervariasi dan rasa 
yang enak, harganya pun terjangkau promosi sudah baik karna melalui media sosial dan 
brosur. Media sosial sangat berpengaruh terhadap promosi apalagi sekarang zamannya 
tiktkok jika viral maka akan rame orderan, tempat strategis karena berada di Mall”(UP) 
“SPV yang mengontrol area juga memberikan arahan dan motivasi sebelum 
bekerja agar pegawai semangat dalam bekerja dan info promo apa saja yang terjadi hari 
ini”(RN) 
Hal ini juga didukung oleh narasumber lain yang merupakan pelanggan Sushi 
Expres AM&Co The Park Solo Baru RF dan FB yaitu: 
“Kelebihan menurut saya rasa sushinya beda dari yang lain seperti memiliki ciri 
khas sendiri,terus menu sushinya jg bervariasi,pelayanannya juga bagus,dan harga yang 
bisa dijangkau oleh semua kalangan”(RF) 
”Rasa sushi itu sendiri lebih lembut dan kenyal. Apalagi salmonnya yang 
Takayama itu fresh dan enak banget”(FB) 
3.1.2 Kelemahan (weaknesses)  
Kelemahan merupakan penghalang yang dihadapi oleh para pengusaha dalam 
mengembangkan serta melaksanakan aktivitasnya yang mempengaruhi pencapaian laba 
yang diinginkan oleh usaha Sushi Expres Am&Co The Park Solo Baru. Adapun 
kelemahan-kelemahan tersebut antara lain seperti hasil wawancara yang dilakukan 
dengan pegawai Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru sebagai berikut : 
“Perencanaan rapat kadang dilakukan di watsapp karna pandemi virus ini tidak 
bisa berkumpul dengan banyak orang. Sushi disini siap dalam keadaan dingin maka 
mengurangi minat pelanggan untuk datang. Banyak  pelanggan yang lebih suka sushi 
yang hangat, tetapi tidak memungkiri banyak juga pelanggan yang suka dalam keadaan 
dingin. Outlet kami kecil karna tingginya biaya sewa di mall ini serta tempat duduk 
yang minimalis jika outlet sedang rame maka privacy antara satu pelanggan dengan 
pelanggan lainnya kurang dan jika orderan banyak dan rame pelanggan maka 
menimbulkan banyaknya antrian sehingga tidak ada tempat duduk”(RN) 
Pernyataan tersebut sama dengan yang diungkapkan UP yang merupakan kerabat 
kerja mengungkapkan alasan RN memili kelemahan di Sushi Expres AM&Co The Park 
Solo Baru, bahwa :  
”Dari segi produknya sushi siap dalam dingin jadi ada customer yang lebih 
menyukai sushi siap dalam bentuk hangat.”(UP) 
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Hal ini juga didukung oleh narasumber lain yang merupakan pelanggan Sushi 
Expres AM&Co The Park Solo Baru FB & PI yaitu : 
”Karna sushinya ready dalam bentuk dingin, kalau bisa di angetin jika ada request 
dari pelanggan”(FB) 
”Sushi ready dalam bentuk dingin, tempat yang kecil tapi masih cukup untuk 
bersantai 5-6 orang. Untuk yg belum pernah ke The Park Solo mungkin mereka akan 
kesulitan mencarinya karena berada diujung dan dilantai dasar mall sehingga banyak yg 
bingung waktu pertama mencari lokasinya terus dikawasan mall elit yg jarang semua 
kalangan bisa mampir.”(PI) 
3.1.3 Kesempatan (Opportunities)  
Kondisi ini yaitu suatu keadaan yang mendukung atau memberikan kesempatan kepada 
Sushi Expres Am&Co The Park Solo Baru untuk tumbuh dan berkembang. Adapun 
Kesempatan ini antara lain seperti hasil wawancara yang dilakukan dengan pegawai 
Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru sebagai berikut : 
”Kami sudah mempunyai beberapa pelanggan tetap yang menyukai sushi disini. 
Kecanggihan dunia teknologi juga tidak diragukan lagi karna dengan adanya teknologi 
bisa menarik pelanggan datang. Misalnya sekarang dengan adanya Tiktok jika viral dan 
boming maka pelanggan akan datang ke outlet untuk mencoba mencicipi masakan 
kami”(RN) 
Pernyataan tersebut sama dengan yang diungkapkan UP yang merupakan kerabat 
kerja mengungkapkan alasan RN memili kelemahan di Sushi Expres AM&Co The Park 
Solo Baru, bahwa :  
”Hubungan yang baik antara pelanggan sehingga sudah mempunyai beberapa 
pelanggan tetap. Sehingga untuk mengembangkan bisnisnya sudah ada 3 cabang sushi 
Expres. 2 diantaranya di Solo dan 1 di Jogja. Untuk AM&Co pusat sendiri sekarang 
sudah bisa membuka cabang di Jogja”(UP) 
3.1.4 Ancaman (Threats)  
Selain kendala dan hambatan sebagaimana disebutkan di atas binsis Sushi Expres 
Am&Co The Park Solo Baru juga mengidentifikasi beberapa perkembangan tersebut 
sebagai sebuah ancaman bagi keberlangsungan Sushi Expres Am&Co The Park Solo 
Baru. Adapaun beberapa hal yang dianggap sebagai ancaman bagi keberlangsungan 
Sushi Expres Am&Co The Park Solo Baru antara lain seperti hasil wawancara yang 
dilakukan dengan pegawai Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru sebagai berikut : 
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”Adanya pesaing baru dan pesaing lama. Misalnya jika ada pesaing baru yang 
produknya sama dan lebih inovarif serta kreatif datang maka kita juga was was jika 
merebut pelanggan kami. Pesaing lama seperti Ichiban Sushi juga menjadi pesaing 
kami. Fasilitas yang kurang karna outlet kami kecil, tidak adanya wifi, musik dan 
kurang menariknya fasilitas” 
Pernyataan tersebut sama dengan yang diungkapkan UP yang merupakan kerabat 
kerja mengungkapkan alasan RN memili kelemahan di Sushi Expres AM&Co The Park 
Solo Baru, bahwa :  
“Adanya pesaing baru, dan pesaing lama seperti ichiban sushi, fasilitas yang 
kurang”(UP) 
Berdasarkan analisis diatas menunjukkan bahwa kinerja perusahaan dapat 
ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Kombinasi kedua faktor 
tersebut ditunjukkan dalam diagram hasil analisis SWOT sebagai berikut :  
1) Strategi SO (Strength-Opportunity)  
Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal (Strength) dan faktor eksternal 
(Opportunity), strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 
memfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-
besarnya. Strategi SO yang ditempuh oleh Sushi Expres AM&Co The Park Solo 
Baru yaitu :  
a. Meningkatkan strategi pemasaran melalui sosial media dengan mengikuti 
kemajuan teknologi.  
b. Mengutamakan kualitas produk dengan melihat daya beli serta permintaan 
konsumen.  
c. Mempertahankan kinerja perusahaan yang dapat membuka tiga sampai dengan 
empat cabang pertahunnya dengan menambah kerja sama kepada berbagai pihak 
pelaku usaha.  
2) Strategi ST (Strength-Threat)  
Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal (Strength) dan faktor eksternal 
(Threat), strategi ini dibuat untuk menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan 
untuk mengatasi ancaman. Strategi ST yang ditempuh oleh Sushi Expres AM&Co 
The Park Solo Baru, yaitu :  
a. Mempertahankan harga produk yang terjangkau agar tidak kalah saing dengan 
perusaahaan yang mengeluarkan produk yang sama.  
b. Mengutamakan loyalitas konsumen dengan menciptakan pelayanan yang baik.  
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c. Melakukan percobaan untuk memperoleh alternatif bahan baku yang berkualitas 
saat harga bahan baku naik.  
3) Strategi WO (Weakness-Opportunity)  
Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal (Weakness) dan faktor eksternal 
(Opportunity), strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada 
dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. Strategi WO yang ditempuh oleh 
Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru, yaitu :  
a. Selalu mengikuti berbagai event kuliner yang ada agar tidak kalah saing   dengan 
pesaing yang mengeluarkan produk yang sama.  
b. Meningkatkan variasi produk yang ada dengan melihat selera atau permintaan        
konsumen di pasaran.  
4) Strategi WT (Weakness-Threat)  
Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal (Weakness) dan faktor eksternal 
(Threat), strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha 
meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. Strategi WT yang 
ditempuh oleh Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru, yaitu :  
a. Menciptakan produk yang lebih variatif dengan memperhatikan kualitas dari    
bahan baku.  
b. Meningkatkan kualitas pelayanan  
Sesuai dengan hasil penelitian (Pasaribu, 2018), yang menunjukkan bahwa 
Penggandengan strategi ST menunjukkan bahwa perusahaan harus 
memaksimalkan kekuatan untuk mengatasi ancaman yang ada. Strategi WO, 
memanfaatkan peluang yang ada dengan meminimalkan kelemahan perusahaan. 
Serta strategi WT yang mengharuskan perusahaan untuk dapat meminimalkan 
kelemahan dan menghindari ancaman. 
 
3.2 Pembahasan 
Strategi pengembangan bisnis yang dilakukan Sushi Expres AM&Co adalah dengan 
melalui promosi media sosial dan penjualan langsung(offline). Dengan melalui media 
sosial ada Instagram, mengundang influencer, Grab&Gojek dan Tiktok. Untuk 
penjualan langsung dengan melalui diskon pembelian dan penyebaran brosur. Media 
sosial saat ini sangat efektif untuk mempromosikan bisnisnya karna sekarang era 
teknologi yang hampir semua orang menggunakan media sosial. Media sosial 
merupakan suatu aktivitas komunikasi pemasaran yang menggunakan media elektronik 
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(online) dalam menarik konsumen atau perusahaan dalam berbagai bentuk (gambar, 
tulisan, dll) untuk meningkatkan kesadaran, citra perusahaan, dan untuk meningkatkan 
penjualan.(Indika & Jovita,2017). 
Promosi yang dilakukan di Sushi Expres AM&Co adalah dengan menggunakan 
Tiktok, dimana Tiktok ini digemari kalangan muda. Untuk membuat Tiktok perlu 
membuat video semenarik mungkin agar bisa masuk ke For Your Page yang artinya 
disarankan untuk anda di Beranda Tiktok. Aplikasi tiktok di tahun 2020 berkembang 
pesat dan menjadi budaya baru di Indonesia. Meskipun aplikasi tersebut sudah ada 
sejak tahun 2018 namun belakangan ini aplikasi tersebut banyak digandrungi oleh 
masyarakat berbagai usia. Pada awal munculnya aplikasi tersebut sempat diblokir oleh 
Kementerian Komunikasi dan Informatika dengan alasan aplikasi tersebut memberikan 
dampak negatif untuk anak – anak. Setelah 2 tahun berlangsung aplikasi tik tok menjadi 
trend dan budaya baru buat masyarakat Indonesia (Utama dan Novina, 2018). 
Promosi melalui pesan pengantar online atau Grab & Gojek juga diminati 
kalangan muda karna untuk orang yang tidak bisa datang langsung ke Sushi Expres 
AM&Co The Park bisa menggunakan layanan ini. Layanan pesan antar ini juga 
diminati dikalangan muda hanya menunggu dirumah keinginan yang dinginkan dapat 
terpenuhi. Penyedia jasa layanan pesan antar memiliki tugas untuk mengantarkan 
barang pesanan yang dipesan ke pada konsumen. Modal yang utama dalam 
menjalankan suatu bisnis ini adalah alat tranportasi misalnya motor ataupun mobil. 
Kunci yang utama dalam menjalankan jenis bisnis ini adalah memperluas jaringan agar 
mendapat pelanggan yang banyak dan mempercayakan terhadap bisnis Anda. Jika 
meneropong dari sasaran bisnis ini adalah menargetkan kerja sama yang baik terhadap 
para pelanggan yang membutuhkan jasa pelayanan pesan antar  
(Purnomo&Nurdin,2017) 
Promosi juga dilakukan melalui Instagram Adsense dan mengundang Influencer. 
Tujuan dari Instagram Adsense adalah untuk meningkatkan penjualan dan sesuai 
dengan target marketingnya. Fitur Instagram Adsense merupakan layanan iklan yang 
dapat menjangkau wilayah yang diinginkan. Aplikasi media sosial Instagram yang 
menonjolkan sharing foto atau gambar terbukti punya korelasi kuat dalam 
memengaruhi minat beli konsumen.(Indika&Jovita 2017). Untuk mengundang 
influencer sendiri juga dapat memperkenalkan bisnis yang dijalaninya. Untuk Sushi 
Expres AM&Co promosi yang dilakukan yaitu mengundang influencer dan mereview 
produk dari Sushi Expres agar dikenalkan di pengikut influencer tersebut. Dengan 
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memperkenalkan produk maka produk tersebut akan dapat menarik pelanggan yang 
datang karna rasa penasaran untuk mencobanya. Digital influencer adalah kemampuan 
untuk mempengaruhi, merubah opini dan perilaku secara online, umumnya melalui 
social networking. Secara sederhana, digital influencer adalah mereka yang memiliki 
pengaruh yang besar di sosial media. Para individu berpengaruh ini telah memiliki 
kepercayaan dari rekan-rekan online-nya, dan opini mereka dapat memiliki dampak 
luar biasa untuk reputasi online, termasuk untuk produk/brand (Ryan & Jones, 2009). 
Untuk promosi yang dilakukan offline adalah dengan cara pemberian diskon 
pembelian dan penyebaran brosur. Diskon pembelian dapat menarik kepuasan 
pelanggan untuk membelinya namun kurang efektif. Di era modern seperti saat ini 
offline marketing merupakan cara yang kurang efektif, karena adanya evolusi yang 
melahirkan potensi baru terhadap dunia bisnis perdagangan terhadap produk. 
Perusahaan harus dapat menjangkau konsumen secara luas dalam waktu singkat 
(Kartika, 2018). 
Sesuai dengan hasil penelitian (Kotler dan Keller, 2012).  Perusahaan harus 
melakukan berbagai macam promosi. Advertising yang digunakan pada saat pertama 
adalah mulai beriklan hanya melalui media sosial dengan selanjutnya menambah media 
promosi dengan media sosial Instagram serta web. Melakukan promosi dengan beriklan 
adalah cara perusahaan untuk menginformasikan produk kepada semua umur,dengan 
web jugalah promosi dapat diberikan secara mendetail. Sales promotion menjadi 
kekurangan yaitu hanya memberi diskon disaat perusahaan mengikuti event, alat 




4.1 Analisis SWOT 
SWOT ini merupakan Strenght (Kekuatan) dari Sushi Expres AM&Co The Park Solo 
Baru ini adalah pelayanan yang ramah, baik dan sopan terhadap customer, menu yang 
banyak serta bervariasi, rasa yang sudah disesuaikan dengan lidah orang Indonesia. 
Weakness (Kelemahan) dari dari Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru adalah 
terbatasnya ruangan yang dimiliki dan tingginya biaya sewa di Mall ini. Opportunity 
(Kesempatan) dari Sushi Expres AM&Co The Park Solo Baru ini adalah perkembangan 
teknologi yang sudah canggih jadi bisa memasarkan bisnisnya melalui sosial media. 
Sosial media saat ini digemari kalangan muda jadi untuk memasarkannya dapat 
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dijangkau sesuai target marketing. Threath (Ancaman) dari dari Sushi Expres AM&Co 
The Park Solo Baru adalah belum dikenalnya masyarakat karna masih baru dan 
membutuhkan usaha lebih untuk menarik pelangannya. 
4.2 Strategi Pengembangan Bisnis 
Strategi Pengembangan Bisnis yang dilakukan dari Sushi Expres AM&Co The Park 
Solo Baru adalah melalui promosi online dan offline. Promosi online dengan melalui 
Instagram Adsense, mengundang Influencer, Grab&Gojek dan melalui Tiktok. Untuk 
promosi offline melalui penyebaran brosur dan pemberian diskon pembelian. 
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